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1. INTRODUCAO

O Projeto Integrado aborda uma viséo sistémica sobre os canais de Marketing da
COMPANHIA DE BEBIDAS DAS AMERICAS-AMBEV, quanto a seus meios de
escoamento ao mercado em que atua, visto buscar assertividade ao seu publico alvo. Além
de abordar sobre sua distribuicdo logistica posterior ao Marketing, serdo elencados os
desafios diarios de manter seus produtos “carros-chefes” consolidados ao mercado e ao
mesmo tempo desenvolver produtos alternativos para que vislumbre potencialidade e
consolidacdo da marca.

Essencial a este projeto serdo amostrados meios e formas no qual a Equipe Tatica
de Gestdo do Marketing atua em um elo importante com seu cliente, seja no atacado,
quanto no varejo e até por seu portal em e-commerce, pois como mencionado no inicio,
diferentes publicos, sejam em classes sociais ou por idade, devem fazer parte deste
“radar”, onde as potencialidades dos grandes resultados e os aprendizados dos também
grandes fracassos, vivem em uma linha ténue e devem servir de parametros para com as

tomadas de decisoes.
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2. DESCRICAO DA EMPRESA

A COMPANHIA DE BEBIDAS DAS AMERICAS-AMBEV, registrada sob o
CNPJ 07.526.557/0001-00, com sede na Rua Dr. Renato Paes de Barros 1017 - 4° andar,
Sdo Paulo, SP, exerce as atividades de fabricagéo e distribuicdo de cervejas, refrigerantes
e bebidas ndo carbonatadas e ndo alcodlicas.

A AmBev conta atualmente com cerca de quase 50 mil funcionarios, e atua no
seguimento de bebidas, mais precisamente cervejas e refrigerantes, detentora de cerca de
30 marcas, figura como lider de vendas no seguimento. Em sua cadeia produtiva atuam
como principais fornecedores de matérias-primas, os fornecedores de mate, cevada,
lUpulo, agua, aclcar, adocante e gas carbonico, além dos fornecedores de materiais
utilizados para embalagem como garrafas de vidro e PET, latas de aco e aluminio, filme
plastico (para encolher e esticar), papel, etiquetas, tampas plasticas, metal e caixa-cartéo.
A AmBev conta com fornecedores nacionais e internacionais, além de fébricas
verticalizadas para o fornecimento de malte, concentrado, rolhas, garrafas de vidro e
rotulos para a operacao Brasil.

Seus principais clientes sdo bares e restaurantes (60% das vendas) e
supermercados (40% das vendas). Os principais concorrentes de mercado atualmente séo:
HEINEKEN Brasil, Grupo Petrépolis.
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3. PROJETO INTEGRADO

3.1 TREINAMENTO E
DESENVOLVIMENTO

O treinamento consiste em um processo educacional que ¢é aplicado de maneira
sistematica e organizada e pelo qual as pessoas adquirem o “CHA” (conhecimento,
atitudes e habilidades), em funcéo de objetivos definidos (Chiavenato, 2016).

Todo treinamento, deve ser derivado de um levantamento prévio das necessidades
de treinamento, para posteriormente ser elaborado contextualizando os objetivos, e a
maneira como sera realizado e avaliado.

J& quando falamos de Desenvolvimento, estamos caracterizando a ampliacdo e
aperfeicoamento do “CHA” a fim de buscar um crescimento profissional. Portanto o
Treinamento se difere do Desenvolvimento ao compararmos suas finalidades, ou seja, 0
Treinamento tem como finalidade que um individuo obtenha o “CHA”, enquanto o

Desenvolvimento aprimora e expande 0 “CHA”.

3.1.1 METODOS DE TREINAMENTO E
DESENVOLVIMENTO

Uma vez realizado o levantamento das necessidades de um treinamento e os
respectivos objetivos a serem alcangados, precisamos definir como sera a aplicacdo desse
treinamento. Os métodos de treinamento e desenvolvimento podem ser classificados em
duas categorias, 0s métodos tradicionais, e 0s métodos com base em tecnologia.

Comecaremos falando dos métodos de treinamento e desenvolvimento
tradicionais, que sdo aqueles que apresentam treinamentos praticos e de grupo, onde
necessitam de um instrutor ou facilitador para sua realizacdo, assim como a participacao
presencial dos envolvidos.

Nos treinamentos e desenvolvimentos tradicionais o instrutor € que tem um papel

ativo no aprendizado, sendo responsavel por identificar o que deve ser aprendido, que

5
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método utilizar, e avaliar os resultados das atividades propostas, ou seja, a
responsabilidade do aprendizado fica a cargo do instrutor e da empresa. Por sua vez 0s
métodos tradicionais podem ser subdivididos em métodos de treinamento de
apresentacdo, praticos e com formacao de grupos

Os metodos de treinamento de apresentacdo incluem palestras, e instrugdes
audiovisuais, onde as palestras tem como caracteristicas positivas um baixo custo e a
possibilidade de apresentacdo de um grande volume de informacGes com eficiéncia e de
forma organizada para grandes publicos, mas é deficiente no que diz respeito ao
envolvimento dos participantes, assim como feedbacks, dificultando a percepcdo de
absorcdo do conteudo pelos alunos. J& as instrucGes audiovisuais, fazem uso de
projetores, slides e videos, possibilitando aos instrutores cadenciar o ritmo das aulas,
demonstrar exemplos de situacGes reais e procedimentos. Na maioria das vezes 0s
recursos audiovisuais sé&o usados em conjunto com as palestras.

Os métodos préaticos sdo aqueles que exigem que o participante esteja ativamente
envolvido no aprendizado, incluindo treinamento no local de trabalho, simulagdes,
estudos de caso, jogos de negdcios, dramatizacdes e modelagem do comportamento.
Esses métodos sdo ideais para desenvolver habilidades especificas, compreender como
habilidades e comportamentos podem ser transferidos para o trabalho, experimentar todos
0s aspectos da realizacdo de uma tarefa ou lidar com questfes interpessoais que surgem
no trabalho (Noe, 2015)

Por altimo temos os métodos de formacao de grupos, que por sua vez sao métodos
elaborados com foco na melhora da eficdcia de grupos ou equipes, onde o
compartilhamento de experiéncias e ideias propicia o aprendizado. No quadro a seguir

temos os métodos de treinamento e desenvolvimento tradicionais e suas caracteristicas.
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Fonte: NOE, A., R. Treinamento e Desenvolvimento de Pessoas. [Minha Biblioteca]. Retirado

de https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788580554854/
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Com os grandes avangos tecnoldgicos, especialmente os que dizem respeito a
internet, os métodos de treinamento e desenvolvimento tradicionais ganharam novas
ferramentas, e evoluiram com base nessas tecnologias. Se até entdo os métodos
tradicionais exigiam a presenca fisica dos participantes em salas de aula e deixava a
responsabilidade do aprendizado a cargo do instrutor, os novos métodos baseados em
tecnologia vem introduzir a aprendizagem on-line, e delegar a responsabilidade do
aprendizado ao aluno, uma vez que este pode escolher o ritmo e o método de
aprendizagem que mais lhe favoreca.

Também se tornou mais facil o monitoramento dos avangos de aprendizado, bem
como 0 acesso a contetidos de treinamentos, acelerando o ritmo de aprendizagem.

Abaixo estdo listadas as principais novas tecnologias usadas para treinamento e

desenvolvimento:

» E-learning, aprendizagem on-line e treinamento com base em computador (CBT)
: Treinamento oferecido usando um computador ou a web. Pode incluir CDs ou
DVDs de textos e/ou videos.

» Webcasts/Seminarios on-line : Oferta de instrucdo ao vivo através da web a
aprendizes em diferentes localidades.

» Podcasts : Oferta de arquivos de audio e video através da web.

» Aprendizagem movel : Oferta de treinamento através de dispositivos mdveis,
como smartphones e tablets.

» Blended learning : Treinamento oferecido com uma abordagem de oferta que
combina tecnologia e instrucdo presencial, como sala de aula e treinamento on-
line.

» Wikis : Sites que permitem a varios usuarios criarem, editarem e atualizarem o
contetdo e compartilharem conhecimento.

» Aprendizagem a distancia : Treinamento oferecido on-line ou através de webcasts
e salas de aula virtuais aos aprendizes que se encontram em outras localidades,
muitas vezes com o suporte de ferramentas comunicativas como chats, e-mails e
discuss@es on-line.

» Midias sociais : Tecnologia on-line e movel usada para criar comunicacdes

interativas e possibilitar a criacdo e a troca de contetdo gerado pelos usuérios.
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Inclui wikis, blogs, redes sociais como Facebook, MySpace e LinkedIn, micro

blogs como o Twitter e midia compartilhada como o YouTube.

» Espacos de trabalho compartilhados (Exemplo: Google Docs) : Um espaco
hospedado em um servidor na web no qual as pessoas podem compartilhar
informagdes e documentos.

» Feeds RSS : Conteudos atualizados enviados automaticamente aos assinantes em
vez de usar o e-mail.

» Blogs (Exemplo: WordPress) : Uma pagina em que o autor posta o conteudo de
sua escolha e os leitores podem comentar.

» Salas de chat e foruns de discussdo : Uma sala de chat ou um férum de mensagens
nos quais os alunos comunicam-se. A comunicacao pode ocorrer a0 mesmo tempo
ou em momentos diferentes. Um facilitador ou instrutor modera as conversas, que
sdo agrupadas por topico.

» Micro blogs ou micro compartilhamento (Exemplo: Twitter) : Ferramentas de
software que possibilitam comunicacfes em pequenos textos, links e multimidia,
seja através de aplicativos autossuficientes, de comunidades on-line ou redes
sociais.

O uso de novas tecnologias tornou o processo de aprendizagem mais dindmico e
interativo. Quando os treinamentos sdo elaborados corretamente utilizando-se dessas
tecnologias, pode-se alcancar melhores resultados na busca de vantagem competitiva.

Muitos fatores podem influenciar na escolha de um método de treinamento, dentre
eles a disponibilidade de recursos, disponibilidade dos funcionarios e a estratégia de
negocios da empresa. Dentro desse contexto a utilizacdo de um modelo hibrido que utiliza
tanto métodos tradicionais quanto métodos tecnoldgicos, tem se demonstrado como a

melhor opcdo a ser adotada.
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3.1.2 PROCESSO DE DIAGNOSTICO DE
NECESSIDADES DE TREINAMENTO E
DESENVOLVIMENTO PARA A AREA DE
MARKETING

O departamento responsavel por Treinamento e desenvolvimento na Ambeyv, é a

area de Gente e Gestdo, que tem como diretriz proporcionar aos trabalhadores um

ambiente de trabalho cada vez melhor, com oportunidades iguais e respeitando a

autenticidade de cada um dos funcionarios. Junto com essas diretrizes, estabelece-se o

conceito de meritocracia onde se identifica um funcionario que gera resultados, oferece

prémios e bonus como estimulo, retém o colaborador e garante que ele desenvolva uma

performance cada vez melhor. Abaixo segue alguns dos indicadores utilizados nesse

modelo de gestéo:

% de colaboradores com metas individuais: percentual de quantos funcionarios
possuem metas individuais atribuidas ou ndo. Pode ser um indicador de aderéncia
ao modelo de gestdo;

% desvios de metas tratados: indica se a rotina de gestdo (ciclo PDCA) esta sendo
executado nas metas que nédo estdo sendo batidas;

Numero de reunides de resultados realizada: Quantidade de reunides de
resultados, em todos os niveis hierarquicos, que foram realizadas més a més.
Também indica a aderéncia da empresa ao modelo de gestdo definido;

Numero de treinamentos realizados: quantidade de treinamentos para
desenvolvimento humano realizados em toda a companhia;

% colaboradores com aderéncia minima aos valores da empresa: indicador
derivado da avaliacdo de valores, onde configura-se um minimo de aderéncia
esperado e depois verifica-se qual o percentual de funcionarios que atende este
critério;

Nota média da avaliacio de competéncias: nota média da avaliacdo de
competéncias realizada. Pode ser importante para medir a evolucdo dos
funcionéarios como um todo.

Numero de PDIs feitos: quantidade de Planos de Desenvolvimento Individual

realizados.

10
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e % turn-over: porcentagem de posi¢es com realocagdo necessaria que tiveram que
ser preenchidas. N&o é necessariamente a quantidade de funcionarios demitidos,

mas sim 0s que precisaram ser substituidos.

Restringindo os treinamentos para a area de marketing, mais especificamente nos
4 “P”s de marketing (Produto, Praga, Preco, Promog¢do) demonstraremos alguns
treinamentos e iniciativas realizados pela Ambev.

Em 2018 através da iniciativa denominada Organizing for Growth, foram criadas
unidades de negdcios independentes nos paises em que a Ambev opera, introduzindo o
conceito de “dono”, ou seja, cada presidente de cada unidade torna-se “dono” da operagéo
naquele pais, integrando vendas, marketing e toda operacéo local, dando mais autonomia
e aproximacao com o mercado local.

Outro programa em andamento € o Comité de Gente aplicado nos setores de
Supply e Vendas, que colhe informagdes detalhadas das necessidades dos times nas
operacdes e faz uma avaliacdo de como essas necessidades sdo abordadas, com objetivo
de aumentar o engajamento e a retencao de conhecimento.

Também em 2018 foi realizada a quarta edicdo do Marketing Challenge, com
objetivo de identificar novos talentos através de um programa de troca de experiéncias.

No Programa Trainee Industrial e de Negocios (Global Management Trainee —
GMT), os candidatos selecionados recebem orientacdo dos principais executivos e
passam por treinamentos especificos a fim de aumentar seus conhecimentos profissionais
e pessoais. Além de imergirem na cultura da Cervejaria Ambev, 0s trainees sao
apresentados aos processos das unidades fabris e ao funcionamento das areas comerciais

e participam de cursos nas areas estratégicas da Companhia, em Séo Paulo

3.2 GESTAO DO COMPOSTO DE
MARKETING

A Ambev atua de forma dindmica em seu composto de marketing, vislumbrando
ser uma empresa facilitadora no processo de penetracédo e perenidade de seu produto nas

mais diversas pracas e pontos de venda, obtendo um canal de vendas em seu préprio portal

11
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para que possa atender o atacado e consequentemente o varejo, sendo incentivadora de
diversas promocdes de acordo com a sazonalidade do produto e sua respectiva regido ao
advento em questdo. Relativo a seus produtos a empresa possui uma plataforma incrivel
e uma gama enorme de segmentos o qual deve derivar seu marketing em inesgotaveis

processos inovadores e opostos ao que o mercado objetiva.

3.2.1 OS 4 “P”’s DE MARKETING

O portal de vendas da AMBEYV aplica um sentido importante para com sua praca
de vendas sendo um link e-commerce inovador, onde além do consumidor pode solicitar
seu pedido de atacado, ele podera também aderir reclamac@es, sugestdes, elogios ou
duvidas, por este mesmo portal, obtendo rastreabilidade de seu produto, diante das
informacdes no rétulo das garrafas, proporcionando a resolucéo de varias adversidades
na causa raiz.

Como ja de conhecimento a linha de produtos AMBEV adentra-se ao mercado
com as marcas Antarctica, Brahma, Bohemia, Budweiser, Quilmes e Skol, sendo também
a empresa lider no segmento de Guarand, com as marcas Antarctica, H20H, Fusion e
Antarctica Citrus o qual aderem aos mais diversos publicos em termos de diversidade de
gostos ou escolhas para com 0s respectivos segmentos.

Caso voceé seja um parceiro Ambev, mediante a Login com senha e consumidor
em alta demanda do atacado, diversas reducbes nos custos dos produtos AMBEV,
sentiam-se em promocdes, Vvisto incentivar o lago duradouro entre a empresa € 0
consumidor de atacado. Com relagcdo em suas promog¢6es ao ambiente varejista, existem
muitas variaveis, visto o empreendedor do comércio ser livre executar suas préprias
diretrizes de promocdo para fomentar as vendas, sendo um fator que podera nédo seguir a

tabela de precos diante do local onde sejam comercializados os produtos AMBEV.

3.2.2 ESTUDO DE CASO

Em um dos casos o gerente de Marketing da Ambev Rodrigo Azambuja determina
algumas importantes diretrizes e o importe brainstorm com 0s outros profissionais da

empresa, interligados para com este assunto, visto a Ambev possuir um marketing

12
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inovador o qual deve envolver sempre a criagédo de um novo produto, quanto manter a
fortificagéo de seu produto antigo no mercado.

Nosso objetivo é passar a mensagem certa através das marcas, de forma que o
consumidor entenda facilmente o recado, havera de se ter uma importante visao analitica
e profundo conhecimento comercial para que a lideranca dentro do mercado de
engarrafados continue edificada diante dos concorrentes diante da realidade brasileira,
pois deve-se haver o feeling de mercado da equipe de marketing, mas nada como dados
concretos para que a melhor decisdo seja tomada antes da criacdo de uma novo composto
de marketing para um determinado produto da plataforma.

A parte importante deste trabalho ¢ a criacéo de alguns novos conceitos, vindos
de insights, vindos de fora do Brasil, com elaboracéo de breafings e reunido com agencias
parceiras a fim de desenvolver novos produtos e a0 mesmo tempo, semanalmente existir
a monitoracdo dos produtos o qual ja estdo no mercado, quanto a necessidade ou nédo da
intervencao da equipe de marketing.

Ao mesmo tempo em que deverdo ser criados produtos inovadores, sera
necessario gerenciar e fazer o follow de projetos antigos de tempos em tempos, a fim de
melhorar o padrdo de uma campanha, por exemplo, e conseguir chegar mais perto do que
0 consumidor quer, sendo atividades paralelas, que exigem mao na massa e planejamento
de toda equipe.

O cenario de dificuldade nestas execugdes de marketing, é trabalhar muito tempo
sobre um conceito que pode ndo dar certo quanto a perenidade do mercado, pois, por
diversas vezes, existe um trabalho de ideias dedicado por toda equipe a uma ideia por
meses e meses, desde a pesquisa até o proprio desenvolvimento de um produto, e quando
ele de fato é apresentado ao consumidor, 0 mesmo que ndo atende a demanda da forma
como se é imaginado no briefing.

A cerveja Skol, por exemplo, de produto que foi revisto recentemente na
AMBEYV, sendo uma marca mais forte mais do que a cinco anos atras, sendo necessario
engajamento de toda equipe de marketing afim de entender o real proposito da marca,
onde toda equipe se fez a pergunta, de como marca, 0 que pretendo repassar a0 meu
consumidor durante o marketing.

Apos varias reunides da marca, briefings a fim de redefinir o proposito da marca

focando de forma mais efusiva no publico jovem, com o langamento da Skol Beats,

13
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enunciando que a Skol ndo é apenas uma marca de cerveja obsoleta, mas sim uma
inovacéo continua, propondo a ideia ao consumidor que a Skol é um estilo de vida.

Em contrapartida somos desafiados com outros produtos da plataforma AMBEV,
pois as marcas mais antigas que alcancaram resultados em oportunidade de melhora
andam na contramao de alguns novos produtos que acabam demorando maiores periodos
para deslancharem no mercado de engarrafados. O energético Fusion, em exemplo, pois
ainda ndo adquiriu no mercado uma defini¢cdo de conceito proprio, pois € um produto de
apenas dois anos de mercado, mas poderia alcancar melhores resultados do que vem
alcancando.

Como estudo de caso é importante enfatizar sobre a percepcao e identificacdo
antecedente ao que o mercado global tendéncia, procurando entender o que o consumidor
ird desejar ao longo de dois anos, por exemplo, sendo necessario estar atento a variagoes
bruscas do que o mercado agrega.

Lidar com pessoas e conhecer cada etapa do projeto fortificam o que é e devera
ser um conceito de marca, e consequentemente um futuro promissor para uma equipe

gestora de marketing.

14
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4. CONCLUSAO

Através do objetivo proposto pelo presente PI, viemos a constatar a imensa e vital
importancia das areas de Treinamento e Desenvolvimento, e Marketing, para a
sobrevivéncia e expansdo das empresas, no caso estudado, a empresa AmBev. Uma
empresa ndo pode ser lider de mercado e adquirir vantagem competitiva, sem uma gestao
extremamente eficaz nas areas mencionadas anteriormente.

Isso se reflete muito ao analisarmos a AmBev, que investe continuamente nessas
areas, com inovacOes e eficiéncia, tornando-se referéncia para outras empresas em

Treinamento e Desenvolvimento, e Marketing.

15
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